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ABSTRAK
Pengaruh Bauran Promosi Terhadap Keputusan Pembelian Honda merek Vario
Pada PT. Capella Dinamika Nusantara di Kota Bangkinang
Oleh :
RINALDI
Penelitian ini dilakukan pada PT. Capella Dinamik Nusantara yang terletak di Jl.
Muhammad Yamin Bangkinang. Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui pengaruh
periklanan, penjualan pribadi dan promosi penjualan terhadap keputusan konsumen
dalam menggunakan produk Honda merek Vario pada PT. Capella Dinamika Nusantara
di Kota Bangkinang. Hipotesis penelitian ini dirumuskan sebagai berikut : “diduga
terdapat pengaruh faktor periklanan, penjualan pribadi dan promosi penjualan terhadap
keputusan konsumen dalam menggunakan produk Honda merek Vario pada PT. Capella
Dinamika Nusantara di Kota Bangkinang”. Metode pengambilan sampel yang digunakan
adalah metode aksidental sampling yaitu suatu penentuan sampel berdasarkan
kebetulan, siapa saja yang secara kebetulan bertemu dengan peneliti bila dipandang
orang tersebut cocok sebagai narasumber data maka dapat digunakan sebagai sampel.
Hasil penelitian menunjukkan bahwa variabel Periklanan (X1), Penjualan Pribadi (X2)
dan Promosi Penjualan (X3) berpengaruh terhadap keputusan konsumen dalam
menggunakan produk Honda merek Vario pada PT. Capella Dinamika Nusantara di
Kota Bangkinang dan indikator-indikator pada penelitian ini bersifat valid. Faktor yang
paling dominan berpengaruh terhadap keputusan pembelian adalah faktor promosi
penjualan (X3) kemudian diikuti variabel penjualan pribadi (X2) dan periklanan (X1). Hal
ini dapat dibuktikan dengan melihat hasil Uji F secara simultan menunjukkan bahwa
FHitung > FTabel , hasil Uji t secara parsial menunjukkan bahwa setiap variabel bebas
memiliki thitung>ttabel dan hasil koefisien determinasi (R2) menunjukkan bahwa besarnya
pengaruh dari kedua variabel bebas secara bersama-sama terhadap variabel terikatnya
adalah sebesar 73,6% dan sisanya sebesar 26,4% merupakan sumbangan dari variabel
lain yang tidak dimasukkan dalam model yang diajukan dalam penelitian ini.
Kata Kunci : Periklanan, Penjuala n Pribadi, Promosi Penjualan, Keputusan
Pembelian
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